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Tässä opinnäytetyössä tutkittiin Yritys A Oy:n laskutusprosessia ja pyrittiin löytämään ratkai-
suja sen nopeuttamiseksi ja tehostamiseksi. Case-yrityksen laskutusprosessi on hidas ja moni-
mutkainen. Tavoitteena työssä oli selvittää verkoston yrittäjien mielipiteitä ja kehitysehdo-
tuksia laskutusprosessista ja löytää keinoja, joiden avulla turhia työvaiheita saataisiin karsit-
tua. Työssä perehdyttiin myös toiminnanohjausjärjestelmän käyttöön ja sen tuomiin hyötyi-
hin. Lisäksi tutkittiin laskutusprosessin nopeuttamista ulkoistamisen ja factoringin avulla.    
 
Opinnäytetyössä käytettiin sekä laadullista että määrällistä tutkimusmenetelmää, tutustuttiin 
laaja-alaiseen tutkimuskirjallisuuteen sekä suoritettiin lomakekysely case-yrityksen jäsenyrit-
täjille. Tutkimustulokset osoittivat, että verkoston yrittäjien mielestä pitkä maksuaika on Yri-
tys A Oy:n laskutusprosessin suurin ongelma. Toiminnanohjausjärjestelmää käyttävät yrittäjät 
kokivat sen hyödylliseksi.  
 
Tutkimusaineiston perusteella tehtiin johtopäätökset keinoista, joiden avulla laskutusproses-
siin saataisiin tehokkuutta. Maksatuksen kääntäminen laskutusprosessin alkuun sekä verkoston 
jäsenyrittäjien motivointi toiminnanohjausjärjestelmän käyttöönotossa nousivat tutkimustu-
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This Bachelor´s Thesis examines the development of the invoicing process at Company A Ltd. 
The invoicing process in the case company is slow and complex. The overall purpose of the 
study was to find out how to speed up and develop the case company´s invoicing process. The 
research problem was how to develop the invoicing process especially from the point of view 
of the company´s member businesses.  
 
The study includes a theory section and an empirical section that deals with the case 
company. The theory section discusses for example the processes, invoicing, liquidity, 
outsourcing and networking. The study was based on both qualitative and quantitative 
methods. The research material was collected by questionnaires aimed at the case 
company´s member businesses. The questions were based on themes and the potential 
development suggestions and difficulties of the invoicing process were considered. The aim 
was also to provide information on the use of the Enterprise Resource Planning System among 
the case company´s member businesses.  
 
The results of the study showed that the member businesses saw the delay of the payments 
very problematic. The research indicates that the Enterprise Resource Planning System pro-
vides a lot of help for the companies´ invoicing as well as other procedures. The improvement 
suggestions should change the payment process at the beginning of the invoicing process and 
should motivate the case company´s member businesses to increase the use of the Enterprise 
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Yritys A Oy:n laskutusprosessi on tällä hetkellä hidas ja monimutkainen.  Opinnäytetyössäni 
etsin ratkaisuja laskutusprosessin nopeuttamiseksi, sujuvoittamiseksi ja sen päällekkäisten 
toimintojen karsimiseksi. Kehitysehdotusten löytämiseksi tutustuin laajaan teoria-aineistoon 
sekä tein lomakekyselyn, jonka avulla selvitin verkoston yrittäjien mielipiteitä ja parannuseh-
dotuksia laskutusprosessin tehostamiseksi, lisäksi kartoitin verkoston jäsenten käytössä olevan 
toiminnanohjausjärjestelmän käyttöä ja sen hyötyjä sekä pohdin ulkoistamisen ja factoringin 
mahdollisuuksia laskutusprosessin kehittämisen apuvälineinä. Työni punainen lanka kiteytyy 
Jyrkkiön ja Riistaman (1997, 35) esittämään ajatukseen: ”Taloudellisuus eli tehokkuus on yksi 
kannattavuuden edellytys.” Opinnäytetyöni loppupohdinnassa esitän Yritys A Oy:lle teoreetti-
seen ja toiminnalliseen viitekehykseen sekä lomakekyselyn tuloksiin pohjautuvia kehitysehdo-
tuksia, joiden avulla yritys saisi laskutusprosessiinsa tehokkuutta. 
 
 
1.1 Aiheen valinta, työn tausta ja tarkoitus 
 
Sain opinnäytetyön aiheen toimeksiantona yritykseltä, jossa suoritin työharjoittelun keväällä 
2011. Yritys on hinausyrittäjien valtakunnallinen verkosto, johon kuuluu nelisenkymmentä 
yrittäjää. Yrityksen laskutus on tällä hetkellä paikoin erittäin hidasta johtuen useista eri sei-
koista.  
 
Yritys A Oy:n laskutusprosessi on monimutkainen ja siinä tehdään paljon päällekkäistä työtä. 
Käytännössä laskutustyö Yritys A Oy:n toimistolla on verkoston yrittäjien laskujen uudelleen-
laskuttamista tietyiltä vakuutusyhtiöiltä. Samat tiedot, jotka on kirjoitettu yrittäjän toimesta 
laskuun tai sen liitteeseen joko käsin tai taloushallinnonohjelmaan syöttämällä, tallennetaan 
Yritys A Oy:n taloushallinnonjärjestelmään ja lasku lähetetään vakuutusyhtiöön joko suoraan 
tai kumppanuusyrityksen, Yritys B Oy:n tarkastuksen kautta. Ongelmana usein on, että yrittä-
jien laskuista puuttuu tietoja, jotka Yritys A Oy:n myyntilaskuun on kirjattava, jotta vakuu-
tusyhtiön on mahdollista käsitellä vahinko ja suorittaa maksu. Puuttuvia ja epäselviä tietoja 
etsitään erilaisista tietojärjestelmistä sekä tiedustelemalla paikkansapitäviä tietoja puheli-
men ja sähköpostin avulla. Tämä selvittelytyö saattaa viedä useita tunteja Yritys A Oy:n las-
kuttajien päivittäisestä työajasta. Selvittelytyöhön käytetty aika on pois laskujen syöttämises-
tä, mikä johtaa siihen että viive laskunkierrossa kasvaa entisestään. Luvussa kolme perehdy-
tään tarkemmin case-yrityksen laskutusprosessiin. 
 
Opinnäytetyössäni etsin vastausta siihen, miten case-yrityksen laskutusprosessia voitaisiin ke-
hittää. Tutkin myös minkälaisia ratkaisuja verkoston yrittäjät ehdottivat laskutusprosessin 
tehostamiseksi. Lisäksi halusin tietää, onko Yritys A Oy:n laskutusprosessissa yrittäjien näkö-
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kulmasta katsottuna ongelmakohtia. Lipastin mukaan (2007, 283) ongelmana on olettaa ihmis-
ten haluavan samoja asioita kuin itse haluaa tai yrittää motivoida heitä rahalla. Todelliset 
motiivit selviävät vain kuuntelemalla, eivät olettamalla. Ihmisten innostamisen suhteen tulisi 
huomioida paljon muitakin asioita kuin taloudelliset seikat. Oman havainnointini perusteella 
uskoisin, että yrittäjiä harmittaa Yritys A Oy:n pitkähköt maksuajat. Koin tärkeäksi selvittää, 
pitääkö tämä oletus paikkansa. 
 
1.2 Tutkimusongelma ja aiheen rajaus 
 
Tutkimusongelmaksi muodostui yhdellä lauseella ilmaistuna: ”Miten laskutusprosessia saadaan 
kehitettyä verkoston yrittäjien eduksi?” Kalaja, Alanen ja Dufva (2011, 13) pitävät tärkeänä 
tutkimuskysymysten selkeää muotoilua, sillä ne muodostavat perustan, jolle tutkimuksen to-
teutus, tulosten analyysi ja tulkinta rakentuu.  
 
Tutkimusta tukevia tutkimuskysymyksiä olivat: ”Onko laskunkierto yrittäjien mielestä liian 
hidas?”, ”Onko yrittäjillä kehitysehdotuksia laskutusprosessin kehittämiseksi?”, ”Onko toimin-
nanohjausjärjestelmästä hyötyä laskutusprosessissa?”, ”Ovatko ulkoistaminen tai factoring 
harkitsemisen arvoisia ratkaisuja laskutusprosessin tehostamiseksi?”  
 
Rajasin opinnäytetyöni aiheen keskittymään laskutusprosessin kehittämiseen yrittäjien näkö-
kulmasta. Työssä etsin vastausta siihen, miten laskutusprosessi olisi toimiva ja sujuva nimen-
omaan yrittäjien kannalta katsottuna. Tarkoituksena oli myös selvittää, onko yrittäjillä tuo-
reita ideoita ja mielipiteitä liittyen laskutukseen, ja kokevatko he laskutusprosessin kankeaksi 
ja laskujen maksuajan pitkäksi. 
 
Aiheen rajaamiseen vaikutti erityisesti se, että Yritys A Oy:ssä puhaltavat muutoksen tuulet, 
joten opinnäytetyössä ei kannattanut tällä erää keskittyä esimerkiksi e-laskutuksen hyötyjen 
tutkimiseen tai taloushallinnon tietojärjestelmien kartoittamiseen. Ne eivät olleet ajankoh-
taisia tutkimuskohteita. Samasta syystä asiakkaiden, vakuutusyhtiöiden tai muiden sidosryh-
mien kokemuksista ja mielipiteistä laskutuksen toimivuudesta tai Yritys A Oy:n toimiston työ-










2 Teoreettinen viitekehys ja teoreettiset lähtökohdat 
 
Opinnäytetyön teoriaosuudessa pureuduin aiheeseen etenkin osto- ja myyntilaskuprosessien 
avulla. Lisäksi perehdyin myyntisaamisten kiertoaikaan, factoringiin ja ulkoistamiseen. Lasku-
tuksen kannalta oleellista oli tutustua Suomen arvonlisäverolain määrittelemiin pakollisiin 
laskumerkintöihin. Kappaleen lopussa tarkastellaan verkostoon kuulumisen etuja sekä kump-
panuutta yritysten välillä. Kaaviossa 1 esitetään oletukseni verkoston yrittäjien toiveesta suo-










Kaavio 1: Tavoitteena maksusuorituksen tehokas kotiuttaminen.  
 
 
2.1 Prosessit laskutuksen tukena 
 
Prosessi on sarja tapahtumia, jotka virtaavat tehtäväorganisaation läpi. Prosessi käynnistyy 
aina herätteestä ja se sisältää syötteitä ja toimintaa. Prosessilla on lopputulos, jonka lisäksi 
siitä saattaa syntyä sivutuotteita. Prosessikuvauksilla kuvataan, miten toimintaan liittyvät 
toiminnot ja vaiheet liittyvät toisiinsa ja minkälaisia tapahtumaketjuja ne tuovat yritykselle.  
 
Mitä tahansa yrityksessä tapahtuvaa toimintoa voidaan tarkastella prosessinäkökulmasta. Pro-
sessilla on alku- ja loppupää, ja niiden väliin sijoittuva tapahtumaketju tai –sarja. Prosessia 
määriteltäessä etsitään rajanylityksiä yksiköiden ja toimintojen välillä ja ylitetään vastuualo-
jen ja asiantuntijaryhmien rajoja. Prosessit kuvataan usein prosessikartan avulla, jolloin mal-
lintaminen aloitetaan ylimmältä prosessitasolta ja pilkotaan osaprosesseihin ja pienimpiin 
työvaiheisiin. Mallintamisen avulla kuvataan prosessiin osallistuvat osapuolet, tehtäväalueet 
ja yrityksen vastuualueet ja saadaan tarkempi kuva eri toimenpiteiden vaikutuksesta palvelun 
tai tuotteen laatuun ja arvoon. Prosessikaavion avulla saadaan selkeämpi kuva siitä, millä no-
peudella, kustannuksilla, lisäarvolla ja laadulla lopputulokseen päästään. Jo prosessikaavion 
piirtäminen edellyttää kaikkien tapahtumaketjun osapuolten ja vaiheiden tunnistamista. Kaa-
vion avulla voidaan selkiyttää työnjakoa ja keskitetään huomiota kriittisiin tehtäviin, jotka 












Liiketoimintaprosessi on toisiinsa liittyvien tehtävien ja toimintojen muodostama kokonaisuus, 
joka alkaa asiakkaan tarpeesta ja päättyy asiakkaan tarpeiden tyydyttämiseen. Liiketoiminta-
prosesseja ryhmitellään usealla tavalla, mutta tärkeänä lähtökohtana tulee pitää prosessin 
laajuutta ja kattavuutta. Liiketoiminnan ydinprosessit ovat yrityksen ja sen avainsidosryhmien 
toimintaa läpileikaten kuvaavia toimintoketjuja. Ne jaetaan kahteen pääryhmään, infrastruk-
tuuriprosesseihin, jotka ovat varsinaista liiketoimintaa tukevia ydinprosesseja, sekä suoraan 
asiakkaalle arvoa tuottaviksi liiketoiminnan ydinprosesseihin. Ydinprosessit koostuvat joukosta 
pienempiä prosesseja, joita voidaan kutsua aliprosesseiksi. Ostolaskujen käsittely on hyvä 
esimerkki tyypillisestä aliprosessista. (Hannus 2003, 41.) 
 
 
Taloushallinnon näkökulmasta tarkasteltuna ostolaskuprosessi käynnistyy, kun yritys vastaan-
ottaa ostolaskun, ja päättyy, kun lasku on maksettu, kirjattu kirjanpitoon ja arkistoitu (Lahti 
& Salminen 2008, 48). 
 
Ostolaskuprosessi Lahden ja Salmisen (2008, 49) mukaan sisältää seuraavat vaiheet 
 
 ostolaskun vastaanotto 
 ostolaskun tiliöinti ja kierrätys 
 ostolaskun tarkistus, hyväksyntä ja päivitys ostoreskontraan 
 maksatus 
 täsmäykset ja jaksotukset 
 arkistointi 
 
Hidas laskun kierto, laskujen katoaminen, laskun näkyminen kirjanpidossa vasta hyväksynnän 
jälkeen, manuaaliset työvaiheet ja tallennus ovat esimerkkejä perinteisen paperisen ostolas-
kuprosessin ongelmista.  Paperisia laskuja säilytetään arkistoituina mapeissa, joten jos laskua 
halutaan tutkiskella myöhemmin, täytyy se ensin etsiä tositenumeron perusteella. (Lahti & 
Salminen 2008, 49-50.) 
 
Myyntilaskuprosessi käynnistyy laskun laatimisesta. Laskun lähetys, arkistointi ja myyntires-
kontra ovat seuraavat askeleet. Myyntireskontra sisältää mahdolliset perintätoimenpiteet ja 
suoritusten kuittauksen. Prosessin viimeinen vaihe on suoritettu, kun asiakkaan maksusuoritus 






2.2 Laskun tiedot 
 
Useimmissa tapauksissa lasku on se asiakirja, jota vastaan maksu tapahtuu. Siksi onkin tärke-
ää, että sen tiedot ovat oikeat ja täydelliset ja asiakas saa sen mahdollisimman nopeasti. Las-
ku on tosite, jossa ilmoitetaan tarkasti, mitä saaminen koskee. Se on myös tärkeä kirjanpidon 
tosite tilitettävästä arvonlisäverosta. Maksun saamiseksi laskulla tulee informoida asiakasta 
mahdollisimman hyvin. On todennäköistä, että informatiivisella laskulla pystytään ohjaamaan 
asiakkaan maksukäyttäytymistä. Luonnollisestikin nopeampi käsittely johtaa nopeampaan 
maksuun. (Hedman 1992, 43-44.) 
 
 
Suomen Taloushallintoliiton mukaan (2009) laskussa tulee olla seuraavat tiedot: 
 laskun antamispäivä 
 juokseva tunniste 
 myyjän arvonlisäverotunniste (Y-tunnus) 
 ostajan arvonlisäverotunniste käännetyn verovelvollisuuden tilanteissa 
ja yhteisökaupassa 
 myyjän ja ostajan nimi ja osoite (ostajan skannauspaikan osoite ei yksin riitä) 
 tavaroiden määrä ja luonne sekä palvelujen laajuus ja luonne 
 tavaroiden toimituspäivä, palvelujen suorituspäivä tai ennakkomaksun maksupäivä 
 veron peruste verokannoittain ja yksikköhinta ilman veroa ja hyvitykset ja alennukset 
(jos eivät yksikköhinnassa) 
 verokanta 
 suoritettavan veron määrä 
 verottomuuden tai käännetyn verovelvollisuuden peruste 
Kevennetyt laskumerkinnät Suomen Taloushallintoliiton ohjeistuksen mukaisesti (2009) ovat 
riittäviä, jos laskun suuruus ei ylitä 250 euroa. Kevennettyjen laskujen laskumerkinnöissä tu-
lee olla: 
 laskun antamispäivä 
 myyjän nimi ja arvonlisäverotunniste (Y-tunnus) 
 myytyjen tavaroiden luonne sekä palvelujen luonne 
 suoritettavan veron määrä verokannoittain tai veron peruste verokannoittain 
Laskut on perinteisesti lähetetty ostajalle paperilaskuna. Nykyään laskut voidaan toimittaa 









2.3 Myyntisaamisten kiertoaika 
 
Pääoman käytön tehokkuutta voidaan mitata erilaisilla kiertoaikaa kuvaavilla tunnusluvuilla. 
Myyntisaamisten kiertoaika kertoo, kuinka monessa päivässä keskimäärin asiakkaat maksavat 
laskunsa. Myyntisaamisten kiertonopeudella selvitetään, kuinka monta kertaa saamiset kier-
tävät vuodessa. (Karikorpi 2010, 132.) 
 
               Myyntisaamisten kiertoaika = 365 x myyntisaamiset/liikevaihto 
 
               Myyntisaamisten kiertonopeus = liikevaihto/myyntisaamiset 
 
Ohjearvoja ei näille tunnusluvuille ole. Toki voidaan sanoa, että on parempi, kun rahat tule-
vat kassaan nopeasti eli kiertoaika on mahdollisimman lyhyt. On kuitenkin mahdollista, että 
yritys tietoisesti myöntää pitkiä maksuaikoja saadakseen enemmän kauppaa. Etenkin suuryri-
tyksen ollessa asiakkaana on myyjän suostuttava usein pitkiin maksuaikoihin. Tunnuslukuja 
olisi hyvä seurata kuukausitasolla, jotta kiertoaikojen pidentyessä voidaan selvittää, mistä 
muutos johtuu. (Karikorpi 2010, 132.) 
 
2.4 Maksuvalmius ja factoring 
 
Yritystoiminnan häiriötön jatkuminen edellyttää riittävä likviditeettiä, jotta jokapäiväisistä 
juoksevan toiminnan edellyttämistä maksuista selvitään. Jos erääntyvien maksujen hoitami-
seen käytettävissä olevat pankkitalletukset, käteisvarat ja nopeasti rahaksi muutetavat mark-
kina-arvopaperisijoitukset uhkaavat käydä riittämättömäksi, on yrityksellä kolme keinoa selvi-
tä tilanteesta: kassaanmaksujen jouduttaminen esimerkiksi tehokkaammalla asiakasperinnäl-
lä, kassastamaksujen lykkääminen sekä uuden lisäluoton hankkiminen. (Kinnunen, Leppiniemi, 
Puttonen & Virtanen 2002, 137.) 
 
Factoring-rahoitus on luottomuoto, jossa rahoitusyhtiö maksaa myyjäyritykselle sen laskusta 
osan (yleensä 80 %) välittömästi laskun saatuaan. Kun asiakas on maksanut laskun, vähentää 
rahoitusyhtiö myyjäyritykselle myöntämänsä luoton määrän, sovitun palkkion sekä koron ja 
tilittää loput myyjäyritykselle. Myyntisaamiset toimivat luoton vakuutena. Luottotappioriski 








2.5 Taloushallinnon ulkoistaminen 
 
Taloushallinto on mahdollista organisoida yrityksen sisällä tai ulkoistaa se antamalla ulkopuo-
lisen osapuolen hoitaa yrityksen taloushallinnon toiminnot. Perinteisesti suuret ja keskisuuret 
yritykset ovat hoitaneet oman taloushallintonsa ja pienet yritykset ovat ulkoistaneet talous-
hallinnon tilitoimistoille. Usein taloushallinnon toimintojen ulkoistaminen tarkoittaa, että 
toimintoja siirretään sellaisen organisaation hoidettavaksi, joka osaa hoitaa ne paremmin ja 
edullisemmin. Hyviä ulkoistuskohteita ovat taloushallinnon prosessit, joissa tietyillä panoksilla 
on tietty lopputulos. Prosessit, jotka vaativat analysointia, tulkintaa ja luovaa näkemystä ovat 
haastavia ulkoistaa ja todennäköisemmin oman yrityksen sisällä hoidettavia. (Lahti & Salmi-
nen 2008, 179-180.) 
 
Lahti ja Salminen (2008, 180-181) ovat keränneet seuraavaan listaan taloushallinnon toiminto-
jen ulkoistamisella saavutettavia etuja: 
 
 Yritys voi keskittyä omaan ydinosaamiseensa ja vapauttaa johdon aikaa ydinliiketoi-
minnan kehittämiseen ja tukitoimintojen johtamiseen. 
 Siirtämällä olemassa olevat ulkoistettavaan toimintoon liittyvät resurssit ja muun 
omaisuuden palveluntarjoajalle, yritys voi muuttaa kiinteät kustannukset ja pääoman 
muuttuviksi kustannuksiksi. 
 Yrityksen ei enää tarvitse investoida rekrytointiin ja ihmisten johtamiseen ulkoistetun 
toiminnan osalta 
 Ulkoistaminen tuo välittömiä kustannussäästöjä, sillä palveluntarjoaja voi jakaa in-
vestoinnit ja resurssit useiden asiakkaiden kesken. 
 Johtuen suurista volyymeista, palveluntarjoaja voi neuvotella edullisempia sopimuksia 
kolmansien osapuolten, kuten skannauspalvelun tarjoajien kanssa. 
 Yritys hyötyy mittakaavaeduista palveluntarjoajan hoitaessa eri asiakkaiden prosesse-
ja samoilla resursseilla ja välineillä, jolloin pienikin yritys pääsee käsiksi järjestelmiin 
ja palveluihin, joihin sillä ei muuten olisi järkevästi mahdollisuuksia. 
 
Pirneksen mukaan (2002, 23-24) ulkoistaminen on voimakas kasvualue, ja on arvioitu, että 
koko maailmassa yritysten ulkopuolelta ostamien toimintojen määrä lisääntyy 25 % vuosivauh-
dilla. 
 
2.6 Verkosto ja kumppanuus  
 
Verkostoja, kuten organisaatioitakin, on hyvin erilaisia. Seuraavat erityispiirteet on yhdistetty 
huippuverkostoihin: häiriötön toimintavarmuus, ulkoinen tehollisuus yhdistettynä sisäiseen 
tehokkuuteen, joustavuus, nopeus ja kitkan minimointi, yksittäisten toimintojen ja prosessien 
uudelleenjärjestely sekä kriittisten asioiden siirtäminen lähemmäksi loppukäyttäjää. Tehok-
kaat verkostot käyttävät pitkäkestoisia ja pysyviä yhteistyösuhteita ja kasvattavat varmuutta 
sitouttamalla jäsenensä. Toimivalla viestinnällä on keskeinen merkitys verkoston tukokselli-
suuteen ja se vaikuttaa huomattavasti myös nopeuteen ja joustavuuteen. Se että verkoston 
tuotteet tai palvelut vastaavat loppukäyttäjän odotuksia, johtaa suurempaan asiakastyytyväi-
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syyteen. Tyytyväinen asiakas taas on valmis maksamaan korkeampaa hintaa saamistaan palve-
luista. (Pirnes 2002, 87-89.) 
 
Yritysten välistä suhdetta arvioidaan sekä organisationaalisen sidoksisuuden että toiminnalli-
sen sidoksisuuden näkökulmasta. Kumppanuudessa siis on kysymys organisaatioiden linkittymi-
sestä keskenään yhteistä toimintaa tehostavin sitein ja liiketoiminnallisesta yhteydestä, jossa 
yhteistoiminnan kautta pyritään parantamaan kumppanusten asemaa markkinoilla, muodos-
tamaan lisäarvoa ja lisäämään molempien yritysten tuottoja. (Järvenpää, Pellinen & Virtanen 
2007, 89.) 
 
Kumppanuus eli partnership voi muodostua ihmisten ja organisaatioiden välille lukuisista eri 
syistä. Kumppanuudelle ominaista on keskinäiseen vuorovaikutukseen perustuva toiminta eri 
toimijoiden kesken. Kumppanuuden muodostamisessa kannattaa ottaa huomioon yritysten 
mahdollisuudet osallistua ja kehittää kumppanuutta. Kumppanuus on useimmiten sitä tuot-
toisampaa, mitä kitkattomammaksi ja paremmaksi kumppanit pystyvät hiomaan keskinäistä 
vuorovaikutustaan. Onnistumisen edellytyksenä on keskinäisen hyödyn saaminen sekä molem-
pien jäsenten saama lisäarvo. Toimivan kumppanuussuhteen taustalta löytyy kumppanuusyh-
teisön tehokas organisaatio, kaikkien osapuolten näkemykset huomioiva toimintasuunnitelma 
sekä tutkimus- ja kehittämistoimintojen liittäminen kumppanuuteen. Ihanteellisessa kumppa-
nuudessa nopea ja virheetön tiedonkulku on oleellisessa roolissa. Kumppanuuden kestävyy-
teen vaikuttavat etenkin herkkyys mukautua ympäristönmuutoksiin, tehokkuus haluttujen tu-
losten aikaansaamiseksi, taito säilyttää kaikkien osapuolten tuki sekä kyky monipuolistaa toi-
meentulolähteitä. (Pirnes 2002, 25-27.)  
 
2.7 Muutos  
 
Ihmiset toteuttavat mielellään muutoksia, joiden suunnitteluun he ovat itse vaikuttaneet. 
Aforismi kuvaa asiaa seuraavasti: ”Inhoan muutoksia, mutta rakastan oman taloni remontoi-
mista.” Näin ollen sisäisesti motivoituneen ja ulkoisesti motivoituneen henkilön toiminnassa 
on huomattava ero. Sisäisesti motivoitunut ihminen kokee toimintansa merkitykselliseksi ja 
pyrkii jatkuvasti tekemään tehtävänsä paremmin. Kun muutosesteet on tunnistettu ja poistet-
tu ja muutos on saatu käyntiin, tarttuu innostus, ja muutosenergialla ladattu ilmapiiri synnyt-
tää uusia ideoita, aloitteita ja ajatuksia, jotka tulisi suunnata muutosta palveleviksi. Muutos-
esteitä vastaan voidaan taistella muun muassa vaikuttamalla ihmisten mielikuviin sekä kan-
nustamalla innovatiiviseen ajatteluun. (Partanen 2007, 321.) 
 
Muutosvastarintaa vähentää selkeä, toistuva viestintä sekä muutoksen aikataulun konkreetti-
nen esittäminen. Muutosprosessin viestinnässä tulisi keskittyä muutamaan ydinviestiin, jotka 
kerrotaan johdonmukaisesti, selkeästi ja jatkuvasti. Viestien tulee olla vakuuttavia, totuudel-
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lisia, muodostaa sisäisesti yhtenäinen kokonaisuus sekä innostaa henkilöstöä toimimaan muu-
toksen suuntaan. (Partanen 2007, 318-319.) 
 
 
3 Toiminnallinen viitekehys 
 
Laskutus on eräs yritystoiminnan kriittisistä toiminnoista. Jos laskutusprosessissa on virheitä 
tai viivettä, saattaa yrityksen koko toiminta vaarantua heikon likviditeettitilanteen johdosta. 
Laskutus myös näkyy yrityksen asiakkaille ja on näin ollen osa yrityksen asiakaspalvelua ja 
imagoa. (Lahti & Salminen 2008, 73.) 
 
Yhteistyökumppaneiden, kuten vakuutusyhtiöiden, tulee saada Yritys A Oy:ltä laadukas lasku. 
Seuraavaksi käydään tarkemmin läpi Yritys A Oy:n toimintaa, toiminnanohjausjärjestelmää 
sekä verkoston jäsenyrityksiä. 
 
3.1 Yritys A Oy:n laskutusprosessi 
 
Pähkinänkuoressa Yritys A Oy:n liiketoimintaprosessin voi kiteyttää näin: verkoston yrittäjä 
tekee laskun ja lähettää sen case-yritykselle, joka tekee ajoneuvon hinauksesta laskun vakuu-
tusyhtiöön. Yritys A Oy maksaa yrittäjän laskun vasta, kun se on saanut laskuunsa suorituksen 
vakuutusyhtiöltä. Käytännössä tapahtuma ei kuitenkaan ole niin yksinkertainen, vaan matkas-
sa on useita hidasteita. Yrittäjä saattaa lykätä oman laskunsa lähettämistä jopa useita kuu-
kausia, ja case-yrityksessä voi olla viikkojen viive laskujen tekemisessä. Joskus laskuissa on 
epäselviä tai virheellisiä tietoja, joiden selvittelyn vuoksi viive kasvaa tai laskut kiertävät 
väärissä vakuutusyhtiöissä. Kaaviossa 2 on kuvattu Yritys A Oy:n laskutusprosessi yksinkertais-
tetun vuokaavion avulla.  
 
Verkoston yrittäjä saa tilauksen asiakkaalta tai Yritys A Oy:n kumppanuusyritykseltä Yritys B 
Oy:ltä, jonne tilaukset tulevat sekä suoraan asiakkailta että vakuutusyhtiöiltä. Jos asiakkaalla 
ei ole hinausta korvaavaa vakuutusta, laskuttaa yrittäjä hinauksen suoraan asiakkaalta. Yritys 
A Oy:llä on yhteistyösopimukset kolmen vakuutusyhtiön kanssa, ja näihin kuuluvat laskut yrit-
täjän tulee laskuttaa case-yrityksen kautta. 
 
Yritys A Oy:n laskutusprosessi käynnistyy siitä, kun yrittäjä lähettää hinauksesta laskun, joka 
kirjataan Ecom-taloushallinto-ohjelman ostoreskontraan ja jonka perusteella tehdään vakuu-
tusyhtiöön lähetettävä myyntilasku. Yksinkertaisin laskutusprosessi on silloin, kun lasku lähe-
tetään vakuutusyhtiöön suoraan. Vakuutusyhtiön henkilöstö käsittelee vahingon ja tekee pää-
töksen, jonka perusteella se joko hylkää tai maksaa laskun. Hylkäävästä päätöksestä ilmoite-
taan yrittäjälle tai hänen reskontranhoitajalleen, pyydetään laskuttamaan asiakasta hinauk-
sesta ja lähettämään Yritys A Oy:lle hyvityslasku. Joskus vakuutuskäsittelijät pyytävät lisätie-
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toja vahingonkäsittelyä varten. Joskus selviää, että jo hylätyssä laskussa onkin ollut virheelli-

















Kaavio 2: Yritys A Oy:n laskutusprosessi. 
 
Valtaosa laskuista kuuluu vakuutusyhtiöihin, joiden laskut lähetetään tarkastettavaksi Yritys B 
Oy:lle. Sieltä ne joko lähetetään vakuutusyhtiöihin tai palautetaan Yritys A Oy:lle virheellisi-
nä, puutteellisina tai hylättyinä. Jos lasku on hylätty, pyytää Yritys A Oy yrittäjää laskutta-
maan hinauksesta asiakasta ja toimittamaan hyvityslaskun, jotta aiemmin kirjattu lasku saa-
daan hyvitettyä reskontrasta. Jos tiedot ovat puutteellisia tai virheellisiä, pyrkii Yritys A Oy:n 
laskuttaja selvittämään oikeat tiedot esimerkiksi erilaisista tietojärjestelmistä, hinausyrittä-
jältä, hänen laskuttajaltaan, kartta- tai reittioppaista, Yritys B Oy:ltä tai asiakkaalta. Korjat-
tu lasku lähetetään uudestaan Yritys B Oy:lle, josta se tarkistuksen jälkeen välitetään vakuu-
tusyhtiöön. Siellä vahinkolasku käsitellään, yleensä kolmen viikon kuluessa, ja joko maksetaan 
tai hylätään. Yrittäjän laskun maksatus suoritetaan niin, että suoritettujen myyntilaskujen 
perusteella Ecomista etsitään yrittäjän ostolaskun numero ja poimitaan yksitellen ostolaskut 
maksua varten.  Hylkäyksestä vakuutusyhtiö ilmoittaa Yritys A Oy:lle puhelimitse, kirjeitse tai 
sähköpostin välityksellä.  
 
Vakuutusyhtiöt eivät korvaa laskujen arvonlisävero-osuutta silloin, kun asiakas voi vähentää 
sen omassa verotuksessaan. Tämän johdosta Yritys A Oy lähettää yritysasiakkaille laskun alv-
osuudesta ja vakuutusyhtiölle samasta laskusta kopion, jossa mainitaan, että vain veroton 
osuus laskutetaan. Laskuun lisätään teksti, jossa selitetään että X euroa laskusta veloitetaan 















vastaanottaa ja tarkastaa  
                laskun 


























tekee hyvityslaskun     








loppusummaa ei ole mahdollista muokata, joten tavaksi on muodostunut vetää lyijykynällä 
rasti printattuun laskuun veloitettavan summan päälle ja kirjoittaa käsin alv:n summa samaan 
kenttään. Lisäksi asiakkaan laskun mukana lähetetään saate, jossa selitetään alv-osuuden las-
kutusperuste. Valitettavan usein yritysasiakkaat maksavat laskun silti kokonaan, jolloin asiak-
kaan tilinumero selvitetään ja rahat palautetaan. Varsinkin skannauspalveluita käyttävien yri-
tysten kohdalla palautuksia tehdään paljon.  
 
Vakuutusyhtiöt palauttavat usein hinauslaskut, joissa yritysasiakkaan alv-osuutta ei ole huo-
mioitu ja pyytävät Yritys A Oy:ltä kokonaan uuden laskun, joka on osoitettu ajoneuvon omis-
tavalle yritykselle. Yrityksen nimissä olevista raskaista ajoneuvoista sekä pakettiautoista Yri-
tys A Oy tekee aina asiakkaalle alv-laskun, henkilöautoista ainoastaan takseja koskevista hi-
nauslaskuista lähetetään asiakkaalle alv-lasku, ja muissa tapauksissa odotetaan vakuutusyhti-
ön ohjeistusta. 
 
Jos yritysasiakas on jo suorittanut laskun alv-osuuden ja vakuutusyhtiö tai Yritys B Oy hylkää 
laskun, lähettää case-yritys yritysasiakkaalle loppulaskun. Vaikka yrittäjät pääsääntöisesti 
laskuttavat yksityisasiakkaita, kun vakuutusyhtiö ei korvaa hinausta, on muutama yrittäjä 
esittänyt toiveen, että Yritys A Oy hoitaisi myös näissä tapauksissa laskutuksen loppuun asti.  
 
Tiivistettynä voidaan todeta, että yritys A Oy:n laskutusprosessissa ostolasku- ja myyntilasku-
prosessit liittyvät toisiinsa tiiviisti ja toiminnot ovat limittäisiä. Myyntilasku luodaan ostolas-
kun pohjalta ja vasta sitten, kun myyntilaskun suoritus on kohdistettu reskontraan, suorite-
taan ostolaskun maksatus. Ostolaskujen poiminta maksatusta varten on tarkkaa työtä ja se vie 
paljon aikaa. Yrittäjä joutuu odottamaan suoritustaan, kunnes vakuutusyhtiö on suorittanut 




Yritys A Oy:n yrittäjillä on mahdollisuus käyttää toiminnanohjausjärjestelmä W:tä, johon hi-
nauskeikat voi syöttää joko reaaliajassa tai jälkikäteen. W:tä on myös mahdollista hyödyntää 
ajojärjestelyn ohessa laskutusprosessissa suurena apuna, sillä sekä yrittäjän että Yritys A Oy:n 
laskuttajat voivat tarkistaa sieltä hinauksen tietoja laskutusta varten. Asiakkaan vakuutusyh-
tiö voidaan hakea järjestelmän avulla Trafista. Tämä ominaisuus on vähentänyt vääriin vakuu-
tusyhtiöihin lähettyjen laskujen määrää silminnähden. W:stä on mahdollista printata erilaisia 
raportteja sekä mm. kuljetustilausraportti, johon tulostuu laskunteon kannalta oleelliset tie-
dot. Lisäksi W:n avuilla voidaan saada Yritys B Oy:ltä vahvistus hinauksen korvattavuudesta ja 
ajoissa päätös siitä, että lasku lähetetäänkin suoraan asiakkaalle. Tällöin säästytään ylimää-




W:n käyttö ei vaadi yrittäjältä mitään investointeja, jos yritykseltä löytyy toimiva tietokone 
ja internet-yhteys. Trafi-haku ja tekstiviestien lähettäminen ovat maksullisia, mutta niiden 
käyttö ei ole käyttäjille pakollisia. W on luotu yrittäjien tarpeiden mukaan ja sitä pyritään 
jatkuvasti kehittämään. W ei kuitenkaan ole taloushallinnon järjestelmä eikä sille ole luotu 
rajapintaa sellaiseen.  
 
Toiminnanohjausjärjestelmä on investointi, jonka Yritys A Oy on jo tehnyt. Leppiniemen ja 
Puttosen (2002, 17) mielestä yritystoiminta on hyvin helppoa: tehdään investointeja, jotka 
tuottavat enemmän, kuin niiden rahoittamisesta on aiheutunut kustannuksia.  
 
Menestyksekkään yritystoiminnan keskeinen motiivi, tavoite ja edellytys on palvella asiakasta 
kannattavasti. Siksi tuotteita ja tuottavuutta on kehitettävä asiakaslähtöisesti mutta silti kus-
tannustehokkaasti. (Lehtonen 2007, 100.)  
 
Yritys A Oy:n yrittäjien mielipiteet on pyritty ottamaan huomioon W:n suunnittelussa. Loppu-
tulos on ollut asiakaslähtöinen ja kustannustehokas. Silti W:n käyttöaste yrittäjien keskuudes-
sa on melko pieni. W on luotu Yritys A Oy:lle ja sitä on kehitetty jatkuvasti. Valitettavasti, 
kuten tietojärjestelmissä useinkin, on W:n käytössä ollut jonkin verran ongelmia. Pääsääntöi-
sesti W on kuitenkin loistava apuväline sekä verkoston yrittäjille että case-yrityksen laskutta-
jille. 
 
3.3 Verkoston jäsenet 
 
Verkostossa on eri-ikäisiä, erikokoisia ja erilaisia jäsenyrityksiä. Myös yrittäjien lähettämät 
laskut eroavat toisistaan valtavasti. Toiset yrittäjät kirjoittavat laskut itse omin käsin, tauluk-
kolaskentaohjelmalla, tai taloushallinnon ohjelmalla, toisilla laskut hoitaa yrityksen laskutta-
ja tai tilitoimiston työntekijä. Pääsääntönä Yritys A Oy:llä on, että laskusta tulee aina löytyä 
tietyt tiedot, jotka se tarvitsee voidakseen kirjata ne vakuutusyhtiöön lähetettävään laskuun. 
Kattavat ja selkeät laskut nopeuttavat ja helpottavat myös laskujen tarkastajien ja vakuutus-
käsittelijöiden työtä. Usein yrittäjän laskun saatteena on kuormakirja, johon kuljettaja on 
kirjannut hinauksen tiedot. Joskus käsialat ovat vaikeaselkoisia, osoitteet epäselviä ja lasku-
tuksessa oleelliset tiedot, esimerkiksi kokonaiskilometrit, tarkempi vahinkopaikka tai raskaan 
ajoneuvon paino puuttuvat. Toki joukosta löytyy myös useita yrittäjiä, joiden laskut ovat vir-
heettömiä ja tarvittavat tiedot on merkitty selkeästi tai ne voi vaivattomasti tarkistaa W:stä 
tai Yritys B Oy:ltä. 
 
Monella yrittäjällä on hinaustoiminnan lisäksi muutakin liiketoimintaa, jolloin resurssit ja mie-
lenkiinto eivät välttämättä kohdistu Yritys A Oy:n prosesseihin samalla innostuksella kuin toi-
silla. Kiireiset yrittäjät eivät välttämättä aina ilahdu, kun Yritys A Oy:n laskuttaja soittaa ja 
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kyselee laskusta puuttuvia tietoja tai pyytää laskuttamaan asiakasta hinauksesta, josta on 
kulunut useita kuukausia. W:n käyttö ei houkuta kaikkia yrityksiä, sillä omat taloushallinnon 
järjestelmät ja ajojärjestelyohjelmistot ovat täysin riittäviä liiketoiminnan pyörittämisessä. 
Uuden ohjelman käyttöönotto vaatii aina pienen ajallisen investoinnin, kun sen toimintoihin 
ja käyttöön perehtyy. Lisäksi W:n toiminnassa on ollut takkuilua eikä yrittäjien pyytämiä kor-
jauksia tai muutoksia ole tehty sovitussa ajassa tai välttämättä ollenkaan. 
 
4 Tutkimuksen toteutus 
 
Yritys A Oy:n laskutusprosessin kehittämisen ja tehostamisen kannalta oleellista oli selvittää, 
mitä mieltä verkoston yrittäjät ovat nykyisestä toimintamallista ja onko heillä mahdollisesti 
toiminnan parantamiseen liittyviä kehitysehdotuksia. Tutkimus toteutettiin talvella 2011 hy-
vissä ajoin ennen jouluruuhkia ja lumentuloa. 
 
4.1 Menetelmälliset valinnat 
 
Hirsjärvi, Remes ja Sajavaara (2008, 157) ehdottavat kvalitatiiviselle eli laadulliselle tutki-
mukselle olevan ominaista todellisen, moninaisen elämän kuvaaminen. Kalaja ym. (2011, 19) 
kiteyttävät laadullisen tutkimuksen ydintavoitteeksi jonkin ilmiön ymmärtämisen.  Tiedonke-
ruumenetelmänä kvalitatiivisessa tutkimuksessa käytetään usein haastatteluja ja havainnoin-
tia.  Menetelmän vahvuutena on sen kokonaisvaltaisuus tiedonhankinnassa ja perehtyminen 
yrittäjien näkökulmaan. Tiedon kerääminen ja siihen perehtyminen ja aineiston yksityiskoh-
tainen tarkastelu toivat mielenkiintoisia ja tuoreita ulottuvuuksia laskutusprosessin tarkaste-
lemiseen. Menetelmän soveltuvuus yrittäjien laskutusprosessia pohdittaessa olisi ollut mah-
dollista haastattelemalla toimiston työntekijöitä tai järjestämällä puhelinhaastatteluita yrit-
täjien kanssa. Jokaisen yrittäjän haastatteleminen yksitellen olisi kuitenkin vienyt tavatto-
masti aikaa, joten valitsin tiedonkeruumenetelmäkseni lomakehaastattelun. 
 
Kvantitatiiviselle lähestymistavalle on ominaista ilmiön kuvaaminen ja analysoiminen määräl-
lisenä eli numeerisena tietona. Aineistoa kerätään usein testillä, kokeella tai kyselyllä, ja tut-
kimushenkilöiden suurehko määrä on tärkeä. Tuloksia raportoitaessa erilaiset taulukot, kuviot 
ja kaaviot tuovat esille jakaumia, prosentteja ja korrelaatioita. Määrällisen tutkimuksen ta-
voitteena on usein jonkinasteinen yleistettävyys. (Kalaja ym. 2011, 19.) 
 
Laadullinen ja määrällinen tutkimusmenetelmä eivät missään nimessä ole toisiaan poissulke-
via. Tutkimusmenetelmäni on pääasiassa laadullinen mutta siinä on myös määrällinen tutki-





Reliabiliteetilla arvioidaan, kuinka tarkkoja saadut tutkimustulokset ovat suoritusten arvioijis-
ta ja mittarista riippuen. Luotettavuudesta voidaan varmistua tekemällä mittaus tai koe uu-
delleen. On myös mahdollista käyttää tutkimuksessa kahta eri henkilöä (esimerkiksi aineiston 
luokittelussa tai arvioinnissa), jotka molemmat suorittavat tehtävän itsenäisesti. Kolmas tapa 
varmistua reliabiliteetista on pyytää yhtä henkilöä tekemään luokittelu tai arviointi kahteen 
kertaan vaikkapa viikon välein. Myös tutkittavaa asiaa esimerkiksi kielitaidon osa-aluetta voi-
daan testata erilaisilla kokeilla, kuten tiivistelmällä ja monivalintatehtävällä. Reliabiliteettia 
voidaan parantaa esimerkiksi käyttämällä jo aikaisemmin hyväksi havaittuja mittareita, kuten 
kyselyitä tai niiden osia. Tutkimuksen reliabiliteetti on hyvä, jos tulokset eivät ole sattuman 
aiheuttamia, vaan pysyvät suurin piirtein samoina suoritettaessa tutkimus samanaikaisesti 
toista otosta käyttäen. (Kalaja ym. 2011, 21.)  
 
Validiteetilla arvioidaan sitä, onko käytetty testi tai mittari todella mitannut sitä, mitä sen 
avulla oli pyrkimys mitata. Tutkimustulosten tarkkuus, kriittisyys ja mahdolliset virheet tie-
doissa, analyyseissä tai tulosten tulkinnoissa tulee pohtia tarkasti. Sisäisellä validiteetilla ar-
vioidaan, kuinka hyvin tutkimus on itsessään toteutettu ja suunniteltu. Ulkoisella validiteetilla 
arvioidaan tulosten yleistettävyyttä. (Kalaja ym. 2011, 21.) 
 
 
4.2 Aineisto ja sen kerääminen 
 
Tutkimusaineisto kerättiin lomakekyselyllä. Tarkoituksena oli kerätä tietoa siitä, miten lasku-
tusprosessia voidaan kehittää, ja olisiko yrittäjillä kiinnostusta ulkoistaa laskutustaan tai har-
kita factoring-rahoitusta joko niin, että Yritys A Oy myisi laskunsa factoring-yritykselle tai 
että yrittäjät myisivät laskunsa Yritys A Oy:lle. 
 
Kyselylomakkeessa käytettiin sekä 5-portaista Likertin asteikkoa että avoimia kysymyksiä. 
”Likertin asteikko on skaaloihin perustuva kysymystyyppi, jossa esitetään väittämiä ja vastaa-
ja valitsee niistä sen, miten voimakkaasti hän on samaa tai eri mieltä kuin esitetty väittämä.” 
(Hirsjärvi ym. 2007, 195).  Likertin asteikossa oli mahdollisuus valita vaihtoehdoksi myös ´en 
osaa sanoa´, sillä Hirsjärven ym. mukaan (2007, 198) ihmisten on havaittu vastaavan, vaikka 
heillä ei olisikaan kantaa kysyttyyn asiaan. Avoimet kysymykset antoivat vastaajalle mahdolli-
suuden sanoa, mitä hänellä todella oli mielessään, ja auttoivat monivalintatehtävien poik-
keavien vastausten tulkinnassa. 
 
Kyselylomake esitestattiin, jotta sen toimivuus käytännössä selviäsi. Esitestauksen avulla sel-
vitettiin, olivatko kysymykset ja ohjeet ymmärrettäviä, järjestys luonteva, vastausvaihtoeh-
dot toimivia ja kuinka kauan aikaa vastaamiseen kuluisi. Lomake esitestattiin toimiston työn-
tekijöillä. Esitestauksen jälkeen muutamia sanavalintoja hiottiin sekä kahden kysymyksen 
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paikkaa vaihdettiin. Testattavien mielestä kysely oli ymmärrettävä ja rakenne selkeä. Vasta-
usajaksi tuli kahdesta viiteen minuuttia riippuen siitä, kuinka paljon avoimiin vastauksiin käy-
tettiin aikaa. 
 
Tutkimuslomake lähetettiin 42:lle verkoston yrittäjälle postitse perjantaina, jolloin se oli pe-
rillä maanantaina. Hirsjärvi ym. (2007, 199) tähdentävät, että yrityksille juuri maanantait ja 
tiistait ovat parhaita päiviä postikyselyille. Lomakkeen mukana postitettiin saatekirje, jossa 
kerrottiin, kenelle tutkimusta tehdään ja mikä sen tarkoitus on sekä korostettiin, että tutki-
muksen avulla etsitään vastauksia siihen, miten yrittäjien laskutusprosessi nopeutuisi, jolloin 
vastaajien motivaatio olisi korkea. Saatekirjeessä oli myös maininta kyselyn vastaamiseen ku-
luvasta ajasta, tutkimuksen julkaisemisesta sekä yhteystiedot mahdollisia lisäkysymyksiä var-
ten. Vastausaikaa oli viisi päivää, vastauskuoressa oli palautusosoite valmiina ja postimaksu 
maksettuna. Kirjeessä kiitettiin vastaajia osallistumisesta. 
 
Vastauksia tuli ripotellen, mutta vastausprosentin jäädessä kovin alhaiseksi päätin laittaa vas-
taajille muistutussähköpostiviestin, jossa oli liitteenä kyselylomake siltä varalta, että se oli 
epähuomiossa heitetty pois. Vastaajia pyydettiin postittamaan, faksaamaan tai lähettämään 
sähköpostilla kyselylomake takaisin. Sähköposti lähetettiin vielä uudestaan seuraavalla viikol-
la ja vastausaikaa jatkettiin usealla päivällä. Lopulta vastauksia tuli 22 kappaletta. Suurin osa 
vastauksista tuli palautuskuoressa ja muutama lähetettiin faxilla. Yksi vastaajista halusi vas-
tata kyselyyn puhelimessa. Kyselylomakkeessa ei ollut mitään, mistä vastaajia olisi voinut 
tunnistaa, joten jää arvausten varaan, ketkä yrittäjät jättivät vastaamatta. Selvää kuitenkin 
on, että seuraavalla kerralla samalle otokselle tehtävä lomaketutkimus tulee joko tehdä soit-
tamalla jokaiselle yrittäjälle tai vaihtoehtoisesti laittaa kyselylomakkeeseen jokin tunnistus, 
jonka perusteella voi soittaa kaikille niille, jotka eivät paperiseen/sähköiseen kyselyyn ole 
vastannut. Näin saadaan maksimaalinen vastausprosentti ja kaikkien verkoston yrittäjien mie-
lipiteet kuuluviin. 
 
4.3 Kyselyteemat  
 
Ensimmäinen lomakekyselyn kyselyteemoista on nimeltään ”virheettömät laskut” ja teeman 
kysymyksillä pyrittiin selvittämään, ovatko yrittäjät tietoisia, että heidän laskuistaan puuttuu 
tietoja ja kokevatko he case-yrityksen laskuihin liittyvät yhteydenotot ja palautukset hanka-
liksi. Yrittäjille on ilmoitettu lukemattomia kertoja useiden eri kanavien kautta tiedot, jotka 
laskussa tulee olla, jotta case-yritys saa laskun tehtyä eteenpäin. Siitä huolimatta virheellisiä 
ja puutteellisia laskuja vastaanotetaan päivittäin.  
 
Sopivan maksuajan lisäksi yrittäjiltä kysyttiin lyhyen maksuajan tärkeyttä sekä muutamia tar-
kentavia kysymyksiä ulkoistamiseen liittyen. Kysymysrungon toinen teema onkin nimeltään 
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”nopeutta laskutusprosessiin”. Opinnäytetyössä olen sivunnut useasti pitkähköä maksuaikaa ja 
esittänyt oletuksen, että yrittäjät kokevat myyntisaamisten kiertoajan kohtuuttoman pitkäksi. 
Kyselylomakkeen avulla halusin selvittää, onko tehty oletus oikea vai virheellinen. Laskutus-
prosessia nopeuttava laskujen ulkoistaminen Yritys A Oy:lle vähentäisi hinausyrittäjien työtä; 
omaa laskua ei tarvitsisi tehdä ollenkaan, riittäisi kun laskuun tarvittavat tiedot toimitettai-
siin Yritys A Oy:lle toiminnanohjausjärjestelmän avulla tai esimerkiksi postittamalla hinaus-
tiedot sisältävä kuormakirja toimistolle. Näin toimiessaan yrittäjä voisi keskittyä omiin ydin-
prosesseihinsa. Factoring-rahoitusta silmälläpitäen oli merkittävää selvittää, onko yrittäjillä 
halukkuutta alentaa hintojaan, jos maksu luvataan nopeasti. 
 
Lomakehaastattelun kolmas teema ”toiminnanohjausjärjestelmä laskuttajan apuna” etsi vas-
tausta W:n käyttöasteeseen ja hyötyihin laskutuksen kannalta. Avoimissa kysymyksissä halut-
tiin kommentteja W:stä ja selvittää yrittäjien mielipiteitä laskutuksen liittyen. Samalla kysy-
mysten tarkoitus oli hiukan mainostaa yrittäjille W:n käyttöä laskutuksen apuna. Omien ha-
vaintojeni mukaan W:n käyttö on käynnistysvaikeuksista huolimatta helpottanut laskutustyötä 
huomattavasti. Puuttuvan tiedon etsiminen W:stä ei vie montaakaan sekuntia. Lisäksi W:n 
avulla asiakkaiden nimet, rekisterinumerot ja oikeat vakuutusyhtiöt löytyvät helposti, ja las-
kut saadaan tehtyä kerralla oikein ja lähetettyä oikeaan vakuutusyhtiöön. Turhien laskujen 
tekeminen ja hyvityslaskujen lähettäminen on vähentynyt W:n myötä merkittävästi. Valitet-
tavasti sen käyttö on yrittäjien keskuudessa vähäistä ja lomakekyselyn avulla tutkittiin, mistä 
se johtuu. 
 
4.4 Aineiston analyysimenetelmät 
 
Tulokset analysoitiin Microsoft Excel –ohjelmalla. Avoimet kysymykset kirjoitettiin auki ja 
muista vastauksista tehtiin myös havainnollistavat kaaviot.  
 
Tilastotietoa voidaan esittää kolmella eri tavalla; kuvioiden lisäksi suorasanaisena tekstinä tai 
taulukkoina. Tilastografiikka auttaa tutkimuksen tulosten havainnollistamisessa, sillä hyvin 
tehdyllä kuviolla esitetty tieto havainnollistaa ja on huomattavasti nopeammin sisäistettävissä 
kuin numeroina esitetty tieto. Joissakin tapauksissa jonkin asiantilan tai säännönmukaisuuden 
esittäminen ymmärrettävässä muodossa on mahdollista ainoastaan kuvallisesti.  Tiedon, jota 
kuvio esittää, on oltava sekä kiinnostavaa että luotettavaa. Tilastokuvio voi kuitenkin olla 
vain niin hyvä kuin se tieto, mitä siihen on viety. Ei ole konstia, jolla epämääräisestä tai seka-
vasta tietomassasta saisi onnistuneen esityksen.  Tilastografiikassa käytettävien kuvien neljä 
perustyyppiä ovat piirakkakuviot, pylväskuvio, viivakuvio ja aluekuvio. Lisäksi näistä on ole-
massa variaatioita. Tilastografiikkaa esittäessä on muistettava, että hyvä, kuvaava otsikko on 




5 Tutkimuksen tulokset 
 
Kyselylomakkeessa ei tiedusteltu mitään demografisia tietoja. Vastauksia tuli yhteensä 22 kpl. 
Kyselylomakkeita lähetettiin 42 kpl, joten vastausprosentti oli 52 %. Kuviossa 1 vastauspro-
sentti kuvataan piirakkakuviona. 
 
Vastausprosentti oli mielestäni melko pieni. Odotukset olivat korkeammalla, sillä aihe kosket-
taa yrittäjiä ja mahdolliset muutokset Yritys A Oy:n laskutusprosessisissa saattavat vaikutta-
vat heidän maksuliikenteeseen. Haastattelulomakkeen avoimiin kysymyksiin suurin osa vastaa-
jista jätti vastaamatta kokonaan. Varsinaisia parannusehdotuksia Yritys A Oy:n toimintaan ei 




Kuvio 1: Vastausprosentti. 
 
Ensimmäinen väittämä kuului: ”Tiedän tarkasti mitä tietoja Yritys A Oy:n laskuissa tulee ol-
la.” Kuviosta 2 voi nähdä, että kaikki vastaajat olivat väittämästä samaa mieltä. Vastaukset 
olivat yllättäviä, sillä havaintojeni mukaan Yritys A Oy vastaanottaa joka päivä yrittäjiltä las-
kuja, joista puuttuu läpilaskutuksen kannalta tärkeitä tietoja. On toki mahdollista, että väite 
oli epäselvästi muotoiltu ja vastaajat olettivat sen tarkoittavan sivulla 10 läpikäytyjä lain 
edellyttämiä tietoja, jotka laskussa tulee olla.  
 
Toinen selitys vastauksille on, että kyselyyn vastanneet yrittäjät ovat nimenomaan aktiivi-
semmasta päästä verkoston yrittäjien kirjoa. Ehkä he todellakin ovat lukeneet laskutukseen 
liittyvät kirjeet ja sähköpostit ja noudattavat ohjeistuksia parhaansa mukaan. Vastauksista 
voisi tämän olettamuksen perusteella vetää johtopäätöksen, että viestintä Yritys A Oy:n ja 
yrittäjien välillä toimii moitteetta ja laskutukseen liittyvät ohjeistukset ovat olleet selkeitä.  
 
Vastausten perusteella herää kuitenkin kysymys, voiko olla mahdollista, että yrittäjät ovat 
tietoisia, mitä yksityiskohtia laskussa tulee olla, jotta vakuutusyhtiö voi käsitellä tapauksen, 
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mutta he eivät tästä huolimatta viitsi selvittää puuttuvia tietoja. Onko mahdollista, että yrit-
täjät ajattelevat tietojen selvittämisen kuuluvan Yritys A Oy:n laskuttajien tehtävänkuvaan? 
 
Kuvio 2: Laskun sisältämät tiedot. 
 
Seuraava väite etsi vastausta siihen, pitävätkö yrittäjät Yritys A Oy:n laskuihin liittyviä kysely-
jä turhauttavina. Joskus tuntuu siltä, että verkoston yrittäjät kokevat puhelut ja kyselyt häi-
ritsevinä, joten koin tärkeäksi selvittää heidän mielipiteen asiasta. Kuviosta 3 selviää, että 
muutama vastaajista koki näin olevan, neljä oli jokseenkin eri mieltä, mutta ehdottoman suu-
ri enemmistö eli 14 vastaajaa oli tästä täysin eri mieltä. Kolme vastaajista vastasi myöntäväs-
ti. Yksi vastaaja oli valinnut vastaukseksi ”en osaa sanoa”. Tämä saattaa johtua siitä, että on 
olemassa yrittäjiä, joille ei ole koskaan ollut tarvetta soittaa ja pyytää lisätietoja. Voi myös 









Kolmas väite kuului: ”Koen laskujen palautukset ja hyvityspyynnöt hankaliksi”. Vastaajista  
77 % oli väitteestä jokseenkin tai täysin eri mieltä. Täysin tai jokseenkin samaa mieltä vas-
tanneita oli viisi kappaletta, mikä on kaksi vastaajaa enemmän kuin edellisen väitteen kohdal-
la. Kuviossa 4 vastaajien mielipiteet on esitetty pylväsdiagrammina. 
 
Yrittäjät eivät siis yleisesti ottaen koe case-yrityksen yhteydenottoja kovin häiritsevinä mutta 
ovat hieman turhautuneempia hyvityslaskupyynnöistä ja laskujen palautuksista kuin laskuihin 
liittyvistä kyselyistä. Kyselyihin liittyviä puheluita ei todennäköisesti voida ikinä lopettaa ko-
konaan. Toki ne vähenisivät huomattavasti, jos tiedot löytyisivät W:stä tai jostain muusta tie-
tojärjestelmästä. Laskujen palauttamisiin ja hyvityspyyntöihin liittyen Yritys A Oy:n tulisi har-
kita, voisiko se tarjota yrittäjille palvelua, jossa Yritys A Oy laskuttaisi kaikki vastaanotta-
mansa laskut loppuun asti myös tapauksissa, joissa selviää, että lasku kuuluukin lähettää asi-
akkaalle tai johonkin toiseen vakuutusyhtiöön. Tällöin laskut palautettaisiin yrittäjille ainoas-
taan sellaisissa tapauksissa, joissa perinnästä huolimatta maksusuoritusta ei ole saatu. Luotto-
tappioriski säilyisi edelleenkin yrittäjällä. 
 
 
Kuvio 4: Laskujen palautukset ja hyvityspyynnöt. 
 
Tutkimuksen kannalta yksi tärkeimmistä kysymyksistä nousi esille neljännen väitteen kohdal-
la. ”Pidän lyhyttä maksuaikaa tärkeänä” –väitteen kanssa 77 % vastaajista oli täysin samaa 
mieltä, 18 % oli jokseenkin samaa mieltä. Kuviosta 5 voi nähdä, että yksi vastaaja ei osannut 





Kuvio 5: Lyhyen maksuajan merkitys yrittäjille. 
 
Viidennessä kysymyksessä tiedusteltiin yrittäjälle sopivaa maksuaikaa. Kuviosta 6 nähdään, 
että vastaajista 41 % oli 14 vuorokauden kannalla. Kolme yrittäjää oli jättänyt kokonaan vas-




Kuvio 6: Mieluinen maksuaika. 
 
Kysymyksessä kuusi tutkittiin ovatko yrittäjät valmiita antamaan alennusta laskuista, jotka 
maksetaan nopeasti. Kuviossa 7 esitetään vastaukset visuaalisesti. Valtaosa vastaajista, 83 %, 
on jokseenkin tai täysin eri mieltä. 14 % vastaajista on täysin tai jokseenkin samaa mieltä ja 





Kuvio 7: Nopea maksu ja alennus. 
 
Seitsemäs väite kuului: ”Voisin harkita ulkoistavani hinauslaskuni laskuttamisen Yritys A Oy:lle 
kokonaan”. Kukaan ei ollut täysin samaa mieltä, 27 % vastaajista oli jokseenkin samaa mieltä, 
64 % jokseenkin tai täysin eri mieltä ja 9 % ei osannut sanoa. Kuten kuvio 8 havainnollistaa, 
suurin osa vastaajista ei ollut kiinnostunut ulkoistamaan yrityksensä laskutustaan kokonaan. 
Tästä voi siis vetää johtopäätöksen, että Yritys A Oy:n ei kannata ”edellyttää” verkoston jä-
senten ulkoistavan laskutustaan kokonaan. Voisi olla kuitenkin järkevää tarjota yrittäjille 







Kahdeksannessa väitteessä selvitettiin osittaista ulkoistamishalukkuutta näin: ”Voisin harkita 
ulkoistavani hinauslaskuni laskuttamisen Yritys A Oy:lle osittain”. Kuviosta 9 nähdään, että 
tasan 50 % vastaajista oli täysin eri mieltä. 14 % vastaajista ei osannut sanoa ja 32 % oli täysin 
tai jokseenkin samaa mieltä. Osittainen ulkoistaminen sai siis hieman positiivisemman vas-
taanoton kuin kaikkien hinauslaskujen ulkoistaminen. Yritys A Oy:n kannattaisi tarjota yrittä-
jille mahdollisuutta lähettää pelkästään hinauksen tiedot toimistolle, jossa lasku tehtäisiin ja 
lähetettäisiin eteenpäin. Tässä tulisi kuitenkin ottaa huomioon, että tietojen tulisi olla ehdot-




Kuvio 9: Osittainen ulkoistaminen. 
 
Väite yhdeksän ”Käytän W-toiminnanohjausjärjestelmää” sai mielenkiintoisia vastauksia. Vas-
taukset on kuvattu kuviossa 9. Yksi vastaajista oli valinnut vastauksen ”en osaa sanoa”. Tämä 
herättää kysymyksen, onko vastaaja lukenut kysymystä ollenkaan, sillä mielestäni vastaus on 
täysin mahdoton. Vastaajista 55 % oli täysin eri mieltä, 4,5 % jokseenkin eri mieltä ja 32 % 
täysin tai jokseenkin samaa mieltä.  
 
Vastauksista voisi tehdä päätelmän, että vastaajat, jotka ovat vastanneet täysin samaa mieltä 
käyttävät W:tä ahkerasti. Jokseenkin sama mieltä vastanneet käyttävät sitä joko toisinaan tai 
ovat vasta aloittelemassa sen käyttöä. Jokseenkin eri mieltä –vastauksen ympyröinyt yrittäjä 





Kuvio 10: Toiminnanohjausjärjestelmän käyttöaste. 
 
Kymmenes väite kuului: ”W:stä saatavat tulosteet (rahtikirja ja laskuprintti) ovat hyödylli-
siä”. Kuviosta 11 nähdään, että kaksi vastaajaa oli täysin samaa mieltä. Toinen vastaajista oli 
vastannut edelliseen väitteeseen täysin samaa mieltä ja toinen jokseenkin samaa mieltä. 
Kolme vastaajaa oli jokseenkin samaa mieltä tulosteiden hyödyllisyydestä. Jokseenkin eri 
mieltä vastanneita oli kolme kappaletta, heistä kaksi on W:n aktiivisia käyttäjiä ja yksi oli 
oletettavasti joskus kokeillut mutta ei tällä hetkellä käytä toiminnanohjausjärjestelmää. W:n 
printeissä on ollut ongelmia, joten on ymmärrettävää, etteivät kaikki käyttäjät ole täysin sa-
maa mieltä. Koska monet vastaajista eivät käytä W:tä, on täysin luonnollista että 50 % vastaa-
jista oli vastannut ”en osaa sanoa” tai ”täysin eri mieltä”. 
 
 




Kuvio 12 kuvaa vastauksia vastauksista väitteeseen: ”W:stä on hyötyä yritykseni laskutuksen 
kannalta”. Vastaajista 23 % oli täysin samaa mieltä, 9 % jokseenkin samaa mieltä, 23 % täysin 
eri mieltä ja 32 % ei osannut sanoa. Huomionarvoista vastauksissa on, että vaikka tulosteista 




Kuvio 12: Toiminnanohjausjärjestelmän hyödyllisyys laskutuksen kannalta. 
 
Ensimmäisessä avoimessa kysymyksessä tiedusteltiin vastaajilta kommentteja toiminnanoh-
jausjärjestelmästä. 13 vastaajaa oli kommentoinut, joten 9 yrittäjää oli jättänyt tähän koko-
naan vastaamatta. Vastauksista voi vetää johtopäätöksen, että W:stä on hyötyä käyttäjilleen 
ja siihen suhtaudutaan positiivisesti. Kaikki eivät siitä ole kiinnostuneita ilman sen kummem-
pia perusteluita. Yksi vastaaja on kuullut, että W olisi hankala eikä sen johdosta ole kiinnos-
tunut tutustumaan järjestelmään.  
 
Koin tutkielmani kannalta tärkeäksi selvittää, mitä mieltä verkoston yrittäjät W:stä olivat, 




1. Minulla ei ole W:tä. 
2. Ei ole vielä käytössä. 
3. Hyvä homma, pitäs saada toimimaan täysillä. 
30 
 
4. Erittäin hyvä apuväline yrityksessä jossa on useampia autoja ajossa. 
5. Tämän tyyppiset extranetit mahdollistavat laskuista luopumisen kokonaan. 
6. Ei käytössä 
7. Asiakkaan kannalta helpompi käyttää perinteistä rahtikirjaa 
8. Harjotellaan parhaillaan käyttöä 
9. Laskutus w:stä suoraan tarvitaan pikaisesti 
10. En ole nähnyt käytännössä. Kuulemma hankala. En halua tutustua. 
11. Toiminut luotettavasti. Paljon potentiaalia. 
12. Hyvä! 
13. Ei käytössä. 
 
Kysymyksessä 13 tiedusteltiin: ”Mitä puutteita/kehityskohteita Yritys A Oy:n laskutuksessa 
on?” Vastaajista 45 % oli kirjoittanut vastauksen, ja selkeästi pitkä maksuaika nousee yrittäji-
en vastauksissa ongelmaksi, jolle tulee tehdä jotain. Yksi vastaajista on vastannut OK, jonka 
voi tulkita tarkoittavan, ettei puutteita ole. Suurin osa yrittäjistä ei ole vastannut mitään. 
Tämä saattaa tarkoittaa, että vastaajien mielestä puutteita ei ole. Toinen vaihtoehto on, että 





3. Hieman hidasta rahankiertoa. 
4. EOS 
5. Kohtuuttoman pitkät maksuajat 
6. Hidasta 
7. Koko prosessi saatava tehokkaammaksi, turha työ pois 
8. Kierto edelleen liian hidas! 




Kehitysehdotuksia laskutukseen selvitettiin kysymällä: ”Mitä Yritys A Oy voisi tehdä, jotta 
oma laskutuksenne helpottuisi?” Vastausprosentti pieneni edelleenkin. Muutamassa vastauk-
sessa esille nousi W:n kehittäminen. Yksi vastaajista ehdotti muutosta hinnoitteluun ja toinen 
haluaisi lopettaa läpilaskutuksen kokonaan. 
 
1. OK 
2. W:n kautta heti 




5. W:n tulisi olla työkalu jolla laskutus hoituu sähköisesti 
6. Jos saisi laskuttaa vakuutusyhtiöitä suoraan saisi rahat 2-3- viikossa 
7. Hinnoittelun muuttaminen yksinkertaisemmaksi, esim. yksi km-hinta 
 
 
Kyselylomakkeen lopussa oli tilaa muille kommenteille, joita tuli yhteensä kuusi kappaletta. 
Yksi liittyi oleellisesti laskutusprosessiin ja kuului näin: ”Jos w:n laskutus verollisilla hinnoilla 
on noin vaikea toteuttaa, niin se yhteys Passeliin pikaisesti kuntoon. Täytyy toimia myös ve-
rollisilla hinnoilla.” 
 
Tutkimustulokset olivat luotettavia ja, jos kysely tehtäisiin uudestaan, olisivat tulokset sa-
mankaltaisia. Koska kyselyyn vastattiin anonyymisti ja aihe oli niin lähellä vastaajien omia 
intressejä, voidaan olettaa että vastaajat uskalsivat ilmaista rehellisesti mielipiteensä. Kuten 
kappaleessa neljä totesin, suurempiin vastausprosentteihin olisi mahdollista päästä, jos kyse-
lyn seuraavalla kerralla tekisi joko puhelimitse tai kyselylomakkeeseen laittaisi jonkin tunnis-
teen, jonka perusteella vastaamatta jättäneihin voisi ottaa yhteyttä.  
 
Tutkimuksen validiteetti oli hyvä. Sillä saatiin selvitettyä tutkielman kannalta oleelliset asiat.  
Lomakekyselyn osalta vastauksiin ei vaikutettu, eivätkä kysymykset olleet johdattelevia. Pu-
helimitse tehtävään haastatteluun tulisi varata paljon aikaa ja haastattelijan tulisi olla kärsi-
vällinen. Vastaajalle tulisi antaa aikaa, eikä vastauksia pidä tarjota sen mukaan, mitä haas-




6 Yhteenveto ja johtopäätökset 
 
 
Yritys A Oy:n laskutusprosessin tehostamisen kannalta olisi erittäin tärkeää vähentää epäsel-
viä ja virheellisiä laskuja. Tähän ei tutkimuksessa saatu muita ratkaisuja kuin W:n käyttöön-
oton motivointi niiden yrittäjien keskuudessa, jotka eivät siihen vielä ole tutustuneet. 
 
Tutkimustuloksista selvisi, että yrittäjät kokevat hitaan laskunkierron ja pitkän maksuajan 
todella ongelmallisiksi. Kankea laskutusprosessi kasvattaa jäsenyrittäjien myyntisaamisten 
kiertoaikaa huomattavasti. Yrittäjien kannalta ihanteellisin ratkaisu olisi lyhentää maksuaika 
kahteen viikkoon. Se on tällä hetkellä mahdotonta toteuttaa. Vakuutusyhtiön käsittelyajat 
ovat kolmisen viikkoa, mihin on lisättävä ruuhka Yritys A Oy:n toimistolla, epäselvien laskujen 
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kiertoaika sekä lisätietojen selvittelyyn kuluva viive. Edes täysin virheettömät laskut ja henki-
lökunnan määrän lisääminen eivät lyhentäisi maksuaikaa niin radikaalisti.  
 
Kuten mainittu, factoringin käyttöönottoa ei vastausten valossa voi suositella Yritys A Oy:lle. 
Ulkoistaminen puolestaan herätti hieman kiinnostusta yrittäjien keskuudessa. Case-yrityksen 
kannattaisi tarjota laskutuspalveluita niille yrittäjille, jotka ovat siitä kiinnostuneita. Laskutus 
sujuisi kätevästi esimerkiksi W:stä saatavien tietojen perusteella. Yrittäjän ei tarvitsisi lähet-
tää mitään postin mukana, vaan hinauksen tiedot saataisiin suoraan tietojärjestelmästä. Ver-
koston yrittäjältä säästyisi valtavasti aikaa, kun osto- ja myyntilaskuprosessien vaiheet vä-
henisivät radikaalisti. Ulkoistamista ei kuitenkaan tulisi edellyttää kaikilta verkoston yrittäjil-
tä.  
 
W:n kehittäminen laskutusprosessin tukena nousi kyselyn vastauksissa esille ja lisäksi yrittäjät 
toivoivat rajapintaa W:n ja taloushallinto-ohjelma Passelin välille. Tämä helpottaisi laskutus-
ta huomattavasti niiden yrittäjien keskuudessa, joilla on jo Passeli ja W käytössä, ja todennä-
köisesti innostaisi kaikkia Passelia käyttäviä verkoston yrittäjiä harkitsemaan vakavasti W:n 
käyttöönottoa. Verkostoon kuulumisen tulisi tuoda jäsenyrityksille lisäarvoa ja tehokkuutta 
sen toimintoihin. Tietojen siirtyminen järjestelmästä toiseen helpottaisi yrittäjän laskutusta 
merkittävästi ja laskuprinttien yhdenmukaisuus nopeuttaisi Yritys A Oy:n laskuttajien työtä. 
Rajapinnan luomista pohdittaessa olisi järkevää miettiä Passelin käyttöönottoa myös Yritys A 
Oy:n toimistolla. Jos kaikki W:ssä olevat keikat voisi laskuttaa toimistolla muutamalla napin 
painalluksella, olisi hyöty laskutusprosessin tehostamisen kannalta huomattava. 
 
W:n käyttäjät olivat toiminnanohjausjärjestelmään tyytyväisiä ja kokivat sen olevan hyödylli-
nen myös laskutuksen kannalta. Monet vastasivat, etteivät käytä W:tä mutta syitä ja peruste-
luja ei tullut kovinkaan montaa. Tärkeää olisikin saada positiiviset käyttökokemukset niiden 
yrittäjien tietoon, jotka eivät W:hen syystä tai toisesta ole tutustuneet. Tässä auttaisi luvussa 
kaksi läpikäyty selkeä ja toistuva viestintä, jossa vakuuttavasti pyrittäisiin innostamaan ihmi-
siä muutokseen muutamalla keskeisellä ydinviestillä. 
 
Lyhyesti sanottuna verkoston yrittäjät olivat Yritys A Oy:n laskutusprosessiin muuten tyytyväi-
siä, mutta hidas laskunkierto ja turha työ harmittivat. Ratkaisut näihin ongelmakohtiin esite-











Ratkaisu laskutusprosessin tehostamiseksi olisi nopeuttaa laskutusprosessia kääntämällä lasku-
tusprosessin maksatus tapahtumaan yrittäjälle välittömästi, kun ostolasku syötetään reskont-
raan, siis ennen kuin vakuutusyhtiö on suorittanut maksua Yritys A Oy:n myyntilaskusta. Tämä 
on ainoa tapa, jolla yrittäjien toivoma 14 vuorokauden maksuaika olisi mahdollinen toteuttaa. 
Muutos olisi suuri ja se vaatisi pääomaa, mutta lopputuloksena jäsenyritykset saisivat verkos-
toon kuulumisesta valtavasti lisäarvoa.  
 
Kaaviossa 3 esitettyä laskutusprosessin käänteistä maksatusta vaihtoehtona tutkittaessa tulisi 
pohtia erittäin tarkasti miten toimitaan tilanteissa, joissa vakuutusyhtiö hylkää laskun. Siirre-
täänkö luottotappioriski Yritys A Oy:lle? Pyydetäänkö yrittäjää maksamaan takaisin jo suori-
tettu summa? Vai olisiko tässä tapauksessa yksinkertaisinta, että Yritys A Oy laskuttaisi asia-
kasta hinauksesta? Tällöin case-yrityksen tulisi tehostaa maksukehotusten lähettämistä ja pe-
rintää huomattavasti nykyisestä. Kysymyksiä nousee esiin, mutta niihin löytyy varmasti toimi-
vat ratkaisut. Hylättyjen laskujen määrä ei ole suuri, ja yrittäjät kokevat selvästi 14 vuoro-
kauden maksuajan ihanteelliseksi. Tämä tulisi ehdottomasti ottaa huomioon, ja erilaisia vaih-












 Kaavio 3: Maksatuksen järjestys kehitysehdotuksen mukaan. 
 
 
Maksatuksen kääntäminen laskutusprosessin alkuun vaatisi Yritys A Oy:ltä hetkellisesti pää-
omaa, varsinkin, jos kaikki ostovelat maksettaisiin kerralla pois ja uuteen käytänteeseen siir-
ryttäisiin kertaheitolla. Taloudellinen tilanne kuitenkin tasoittuisi muutamien kuukausien ku-
luessa, kun vakuutusyhtiöt suorittaisivat Yritys A Oy:lle avoimet myyntilaskut. Tähän vedoten 
rahoituksen hankkiminen lainaamalla esimerkiksi rahoitusyhtiöltä tai kumppanuusyritykseltä 





















Muutosta ei kuitenkaan tarvitsisi tehdä kerralla, vaan vanha ja uusi systeemi voisivat olla käy-
tössä limittäin. Laskut, jotka on jo syötetty reskontraan, voitaisiin maksaa yrittäjille vanhan 
käytännön mukaan ja uudet laskut eräpäiväajon perusteella.  Tämä vaatisi maksatuksessa 
tarkkuutta mutta olisi varmasti toteutettavissa. Uuteen taloushallintojärjestelmään siirtymi-
sen voisi ajoittaa tämän muutoksen kanssa samaan kohtaan. Tällöin uudella maksatusperiaat-
teella maksettavat laskut syötettäisiin uuteen järjestelmään ja vanhasta järjestelmästä luo-
vuttaisiin vasta sitten, kun suurin osa ostolaskuista olisi suoritettu.  
 
Maksujärjestyksen muuttaminen kuvan 3 mukaiseksi nopeuttaisi huomattavasti myös Yritys A 
Oy:n maksatusprosessia, jossa tällä hetkellä poimitaan yksitellen myyntilaskun ”vastakappa-
le” ostoreskontrasta. Eräpäivään perustuvan maksatuksen voisi tehdä muutamalla napin-
painalluksella, jolloin varsinaiselle laskutustyölle jäisi päivittäin enemmän aikaa. 
 
Toinen keino nopeuttaa Yritys A Oy:n laskutusprosessia olisi saada mahdollisimman moni yrit-
täjä käyttämään W:tä aktiivisesti.  Verkoston yrittäjien olisi järkevää hyödyntää jo tehdyn 
investoinnin tuoma lisäarvo. Tutkimuksen mukaan yrittäjät, joilla W on käytössä, ovat siihen 
tyytyväisiä ja kokevat sen helpottavan laskutusta. He voisivat auttaa verkoston muita yrittäjiä 
opettelemaan W:n käyttöä. Jokainen W:tä käyttävä yrittäjä kävisi vierailulla yhden verkoston 
yrittäjän luona tai kutsuisi omaan yritykseensä vierailulle. Hän näyttäisi W:n toimintaperiaat-
teen kädestä pitäen ja kertoisi omista käyttökokemuksista sekä W:n hyödyistä yritystoiminnal-
leen.  
 
W:llä ei vielä ole rajapintaa minkään taloushallinto-ohjelman kanssa mutta järjestelmästä saa 
tulostettua kuljetustieto- tai laskuprintin, joissa on lähes kaikki Yritys A Oy:n laskutuksen tar-
vitsemat tiedot. Puuttuvat tiedot on helppo tarkistaa tietojärjestelmästä Yritys A Oy:n toimis-
tolla. Yrittäjän ei tarvitse syöttää omaan taloushallinnan järjestelmäänsä kuin haluamansa 
tunnisteet, esimerkiksi rekisterinumero ja W:n viitenumero, joiden perusteella lasku ja tulos-
te on vaivaton yhdistää toisiinsa. 
 
W:n käyttö on todella yksinkertaista, mutta joskus uudet tietojärjestelmät voivat tuntua pe-
lottavilta tai hankalilta. Uusien asioiden opetteleminen ei välttämättä kaikkia yrittäjiä kiin-
nosta, vielä vähemmän omien hyväksi havaittujen toimintamallien muuttaminen. Muutosvas-
tarinta on kuitenkin hajotettava ja W:n hyödyt tulisi nostaa yrittäjien tietoisuuteen entistä 
paremmin. Tähän päästäisiin yhteistyösuhteita hyödyntämällä sekä selkeällä viestinnällä. 
 
Tehokkuuden lisääminen Yritys A Oy:n laskutusprosessiin nostaisi yrityksen kannattavuutta ja 
helpottaisi verkoston yrittäjien maksuvalmiutta. Sekä pienempiä että suurempia kehitysehdo-




8 Oma oppiminen 
 
 
Sydänmaanlakan mukaan (2009, 55) ”oppiminen on prosessi, jossa yksilö hankkii tietoja, tai-
toja, asenteita, kokemuksia ja kontakteja, jotka johtavat muutokseen hänen toiminnassaan. 
Näitä osaamisen elementtejä on reflektoitava riittävästi jotta ne ymmärretään ja sisäistetään 
tavalla, joka mahdollistaa uuden osaamisen soveltamisen käytäntöön.” Opinnäytetyön teke-
minen on ollut valtava oppimisprosessi, jonka avulla olen kehittynyt ammatillisesti ja oppinut 
paljon myös itsestäni. Tutkielman suorittaminen ennalta sovitun aikataulun mukaisesti ei on-
nistunut koulu- ja työkiireiden johdosta, mutta kaikesta huolimatta olen erittäin tyytyväinen 
valmiiseen työhöni ja sen kautta saamaani arvokkaaseen oppimiskokemukseen. Tutkimuskir-
jallisuuteen perehtymällä ja työn kautta saaman kokemuksen avulla olen saanut opintojen 
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 Liite 1 
L 
         
 
Kyselylomake laskutusprosessin kehittämisestä Yritys A Oy:lle 
  
             Ellei toisin mainita, rengastakaa sopivinta vaihtoehtoa vastaava numero. 
  
















          1.) Tiedän tarkasti mitä tietoja Yritys A Oy:n laskuissa tulee 
olla. 1 2 3 4 5 
          2.) Pidän laskuihini liittyviä kyselyjä A Oy:ltä turhauttavina. 1 2 3 4 5 
          3.) Koen laskujen palautukset ja hyvityspyynnöt  
     
      hankaliksi. 
   
1 2 3 4 5 
          4.) Pidän laskujen lyhyttä maksuaikaa tärkeänä. 1 2 3 4 5 
          5.) Mielestäni sopiva maksuaika olisi    
     
          6.) Olen valmis antamaan  alennuksen laskuista, 
     
       jotka maksetaan erittäin nopeasti. 
 
1 2 3 4 5 
          7.) Voisin harkita ulkoistavani hinauslaskujeni  
     
         laskuttamisen A Oy:lle kokonaan. 
 
1 2 3 4 5 
          8.) Voisin harkita ulkoistavani hinauslaskujeni   
            laskuttamisen A Oy:lle osittain. 
 
1 2 3 4 5 
          9.)  Käytän W-toiminnanohjausjärjestelmää. 
 
1 2 3 4 5 
          10.) W:stä saatavat tulosteet  (rahtikirja & lasku- 
     
     printti)ovat hyödyllisiä. 
  
1 2 3 4 5 
          11.) W:stä on hyötyä yritykseni laskutuksen kannalta. 1 2 3 4 5 
          12) Kommentteja W:stä?               
                    
      
        
13.) Mitä puutteita/kehityskohteita A Oy:n laskutuksessa on?         
                    
                    
14.) Mitä A Oy voisi tehdä, jotta oma laskutuksenne helpottui-
si?           
 
